“尊享回馈   财富升级”

客户限时升级活动方案 

 为进一步提升服务品质，通过保单利益升级回馈客户，激发广大销售队伍的拜访热情，促进三季度业务发展，公司决定开展“尊享回馈 财富升级”客户限时权益升级活动，特制订本方案如下：

一、活动主题：感恩大回访，尊享大回馈
          极速四十天，权益大升级

二、活动口号：升级是责任，升级是爱心
升级是使命，升级是荣誉

 三、组织领导：

组长：李万红
 副组长：李云元   吕丽

  成员：陈亚文、胡春梅、范新华、李臻琦、何万琴、晏翔、

吕晓玲

四、活动内容

（一）限时升级优惠政策
为贯彻落实集团公司、总公司与湖北省政府达成战略合作协议，服务中部经济区发展，经总部特批，2013年8月1日至9月10日期间，凡投保过“国寿福满一生两全保险、国寿福禄鑫尊两全保险、国寿福禄双喜两全保险等三款具有生存金返还的产品，享受生存金转入瑞盈万能产品功能、权益升级的优惠政策，逾期即止。

（二）活动形式
省公司通过后台系统提取购买过福禄双喜等三款产品的客户资料进行整理，并按照产品分批次对市公司进行发放，市、县公司按营销员工号，限期打印，交由营销伙伴，进行限期上门宣传拜访。通过宣传限时升级优惠政策，动员客户加保指定的十年期交产品，促进拜访量，促进业务发展。

五、活动时间及目标

（一）活动时间
2013年8月1日至9月10日，共分三个阶段：

	阶段
	时间
	升级产品
	老保单件数

	第一阶段
	8月1日—8月10日
	福禄双喜
	221

	第二阶段
	8月11日—8月31日
	福满一生
	1060

	第三阶段
	9月1日—9月10日
	福禄鑫尊
	360


（二）活动目标
根据省公司信息技术部提取我司已投保参与该活动的三款分红险的老客户名单总量，全县实现有效回访1641名老客户，实现指定产品十年期保费180万元。

六、活动规则

（一）升级条件
凡购买过我公司福禄双喜、福满一生和福禄鑫尊的客户，必须在活动时间内投保我公司指定十年期产品，方可办理附加瑞盈万能进行升级。每张老保单都必须投保一份指定十年期产品才能进行相应升级。

柜面见新保单才能对老保单办理附加瑞盈万能。瑞盈万能开户费由营销员承担。

（二）指定产品及投保标准
     1、指定产品：福禄双喜至尊版10年期、松鹤颐年10年期、新瑞鑫、康宁2012版。

     2、新单投保标准为4000元/件。2012版新康宁3000元/件。

七、活动流程

（一）客户资料清分及下发
    公司定时下发客户清单，由个险部范新华打印分发给对应业务员。待已经发放的客户资料拜访回执全部回收才进行第二批资料的发放的规定分发至相关业务员。

（二）培训宣导、话术通关
公司于7月27日对各营销部主任、组训、内勤统一进行客户权益升级活动的培训宣导及通关，并下发工具包。于7月28日对城区五部进行全员启动、培训及通关。7月29日对前河、河中、后河分三片进行全员启动、培训及通关。

（三）活动启动、造势
各营销部必须做好职场布置，并在规定时间内做好部门内、外的宣传造势，将宣传横幅悬挂于营销部门口，形成强烈视觉冲击，营造紧迫、热烈氛围。

（四）100%回访，签收回执并促成
营销员《致客户一封信》等拜访工具在规定时间内对这三款老产品的客户实行100%回访，说明客户权益升级带来的利益和升级条件，并请客户填写回执。

（五）邀约客户参加“尊享回馈 财富升级”活动
根据需求，有针对性地邀请客户参加各类保单升级活动，创造多次拜访机会。

（六）回执录入并及时通报
个险部李臻琦负责每天及时统计客户回执，晏翔负责客户回访工作，项目组副组长李云元负责每天下午5点组织召开项目日清碰头会，个险部李臻琦于每天下午17时30分上报《日清日结表》（见附件）。

八、活动回馈

（一）市公司阶段抽奖活动
市公司每阶段从有效回执中抽取幸运奖1对（客户及营销员各一名），各奖励联想乐PAD一台。

（二）支公司阶段抽奖
1、长阳公司对有效回访、客户参加公司客户权益升级报告会的营销员（以上交回执清单，电话回访确认后为准）分别于8月12日、9月2日、9月12日进行三个阶段的抽奖活动。

2、第一阶段升级工作完成后，8月12日公司按照下列标准抽奖：一等奖一名，奖励精品山地自行车一部；二等奖二名，奖励美的牌电热水器一台；三等奖三名，奖励现金50元（用于瑞盈金账户开户）。

3、第二、三阶段奖励细节另行下发文件通知。

九、活动管控与氛围炒作
（一）市、县公司回访管控及客户信息保密要求
1、支公司个险部胡春梅、晏翔对每日回收的客户回执进行100%电话回访。

2、支公司分管经理李云元对本单位的客户信息负保密职责，并制定严格保密措施。客户信息发放由个险部范新华每日负责发放到位。

（二）营销员活动量管控
1、活动期间，营销员必须全程参加公司举办的客户权益升级项目启动会，并通关试讲合格后才具有参与的资格，后期客户资料发放中未通关过关的营销员一律严禁下发客户资料。营销员在每个阶段的有效回访数（拜访数量）（以上交回执为准）必须达到100%。

2、个险部范新华对通关的营销员按阶段下发客户清单，对拜访量按阶段管控，其中孤儿保单按营销部归属下发给该部客户经理进行回访。营销员若一周内未完成回访，则暂停发放客户资料，直至其达成回馈目标时重新发放，以确保活动时效及回访质量。

（三）氛围营造
1、内部职场布置

（1）职场海报：公司统一制作下发职场布置海报，各营销部职场7月28日前布置到位。

（2）进度追踪：各营销职场设置大回访访量追踪通报板块，在职场醒目位置进行张贴。

2、短信平台
（1）每天拜访情况通报纳入到市公司短信平台，市公司根据各支公司每天上报的《日清日结表》短信通报各单位的回访情况。

（2）支公司个险部范新华建立大拜访追踪短信平台，每日重点追踪拜访典型和标杆。

（3）公司统一对外短信模板，原则上由营销员自行发送。

十、追踪督导
1、公司建立日常追踪汇报制度。由个险部陈亚文负责电话联系各部门主任，对每日进行活动追踪督导。

2、公司个险部李臻琦每日负责报表统计，由个险部分析数据。针对前几日工作中出现的问题，及时向经理室汇报，及时作出改进。

以上方案，请遵照执行！

                       中国人寿长阳支公司

                             2013年7月26日

